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A. Latar Belakang Masalah 
Dengan adanya kemajuan zaman yang membuat seseorang harus 
bekerja demi memenuhi kebutuhan hidupnya, sekarang ini jumlah orang yang 
mencari pekerjaan tidak sebanding dengan lapangan pekerjaan yang tersedia 
sehingga mengakibatkan banyaknya pengangguran. Karena hal tersebut, 
banyak terjadi persaingan yang tidak sehat antar individu maupun kelompok 
tertentu untuk mendapatkan pekerjaan dan dapat memungkinkan adanya 
tindakan kriminalitas. 
Hal tersebut harus dapat disikapi dengan baik dan cerdas, salah 
satunya yaitu dengan berwirausaha. Dengan berwirausaha, selain untuk 
meningkatkan perekonomian diri sendiri, tetapi jika diharapkan mampu 
membuka lapangan pekerjaan baru, sehingga memungkinkan terserapnya 
tenaga kerja dan dapat mensejahterakan perekonomian orang lain. 
sebagaimana firman Allah dalam Al-Qur’an Surat An-najm Ayat 39-40: 
                      
Artinya : “Dan bahwasanya seorang manusia tiada memperoleh selain 
apa yang telah diusahakannya, dan bahwasanya usaha itu kelak akan 
diperlihatkan (kepadanya)”(Q.S. An-Najm : 39-40).
1
 
Dalam berwirausaha atau bisnis di era pasar bebas di mana situasi 
pasar yang semakin kompetitif serta penuh dengan ketidakpastian dan 
menghadapi persaingan yang ketat. Hal ini yang mengharuskan perusahaan 
untuk dapat melakukan kegiatan seefektif mungkin dan membutuhkan suatu 
strategi yang harus mampu memberikan kontribusi terhadap pencapaian tujuan 
perusahaan, peningkatan mutu dan luasnya jaringan pemasaran. Sehingga 
perusahaan tersebut dapat mengembangkan usahanya, meningkatkan daya 
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saing dan kelangsungan hidup perusahaan dapat terjamin dalam waktu yang 
lama.  
Suatu perusahaan yang memproduksi barang/jasa pada prinsipnya 
untuk memenuhi kebutuhan orang banyak, baik dilakukan secara jual beli 
maupun dengan cara distribusi lainnya. Seiring dengan perkembangan dunia 
modern permintaan masyarakat semakin meningkat terhadap barang-barang 
produksi, perusahaan-perusahaan produksipun semakin banyak didirikan, baik 
perusahaan yang memproduksi barang kebutuhan primer(dharuriyah), 
sekunder (hajiyyat) maupun barang tersier (tahsiniyah), bahkan banyak 
diantara perusahaan tersebut memproduksi barang/jasa yang sama dengan 
perusahaan lainnya. 
Seiring dengan pesatnya perkembangan perusahaan-perusahaan 
produksi, terutama perusahaan-perusahaan yang memproduksi barang/jasa 
yang sama, akibatnya persainganpun tak dapat dihindarkan demi untuk 
mendapatkan konsumen sebanyak-banyaknya. Setiap perusahaan selalu 
berusaha untuk dapat hidup, berkembang dan mampu bersaing, maka setiap 
perusahaan selalu menetapkan strategi dan cara pelaksanaan kegiatan 
pemasarannya. Pemasaran yang dilakukan diarahkan untuk dapat mencapai 
sasaran perusahaan yang dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan 
dalam jangka panjang dan share pasar tertentu serta total unit dan total volume 
penjualan tertentu dalam suatu jangka waktu tertentu.
2
 
Tidak dapat disangkal lagi, bahwa kesinambungan hidup perusahaan 
sangat tergantung pada ketahanan wirausaha dalam meraih keuntungan 
bersaing melalui strategi yang dimilikinya. Menurut Collin Montgomery 
strategi perusahaan adalah cara-cara perusahaan menciptakan nilai melalui 
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Pada mulanya pemasaran hanya dihubungkan dengan penjualan 
produk fisik saja seperti buku, sepeda, komputer, mobil dan lain sebagainya. 
Namun pada saat sekarang ini, pemasaran jasa sudah banyak dijalankan. Jasa 
yang dipasarkan pada saat ini dapat berupa gagasan, ide, tempat, dan manusia. 
Sebagai contoh industri perbankan, biro jasa komputer, notaris, pengacara, 
hotel, rumah sakit, dan sebagainya. 
Kebutuhan jasa insfrastruktur dan jasa pendukung dipicu oleh semakin 
berkembangnya kota-kota dan daerah serta adanya pergeseran struktural 
dalam masyarakat. Hal ini dapat dilihat adanya perubahan-perubahan sosial 
seperti meningkatnya jumlah wanita yang bekerja menyebabkan 
meningkatnya jumlah pendapatan keluarga sehingga dapat menciptakan 
permintaan yang lebih besar untuk jasa-jasa finansial, perbankan, perawatan 
anak, jasa hiburan, wisata, pendidikan, konsultasi hukum dan lain sebagainya.
4
 
Perusahaan juga harus melakukan tugas melebihi pesaing dalam 
memuaskan konsumen sasarannya. Strategi pemasaran harus disesuaikan 
menurut kebutuhan konsumen maupun kebutuhan strategi pesaing. Merancang 
strategi pemasaran yang kompetitif dengan cara membandingkan produk 
pesaing baik mutu, kemasan, label, atau lainnya dengan produk yang dimiliki. 
Kemudian juga membandingkan kelebihan produk yang dimiliki pesaing 
berikut kelemahan yang dimilikinya. Hal lain yang perlu diperhatikan juga 
adalah membandingkan harga yang ditawarkan pesaing kepada pelanggan di 
berbagai tempat dan selalu memantau masalah distribusi produk atau saluran 
distribusinya, karena dalam hal ini perusahaan harus pandai dalam menentukan 
lokasi yang benar-benar strategis dibandingkan pesaing.
5
 Menurut Kotler dan 
Amstrong ada dua jalur identifikasi peluang pasar yaitu identifikasi terhadap 
produk yang sudah ada dan identifikasi terhadap produk baru. Dari kedua 
identifikasi tersebut maka ada empat bagian  utama yang harus dilakukan oleh 
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Keberhasilan dalam mengelola usaha tentu bukan hal yang kebetulan, 
semua dikemas dengan sadar dan sengaja. Berbagai prinsip dan strategi tentu 
telah diterapkan sehingga mampu mempertahankan kualitas tanpa 
mengabaikan keinginan atau harapan konsumen yang bervariasi, sementara 
keuntungan finansial juga tetap dapat dicapai sesuai dengan rencana. 
Perkembangan perusahaan jasa transpartosi saat ini memegang 
peranan penting dan berkembang pesat dalam hal distribusi (pengangkutan 
atau pengiriman) baik distribusi barang maupun jasa yang ditujukan kepada 
konsumen di suatu negara. Jasa transportasi yang diberikan oleh perusahaan 
mempunyai keunggulan yang ditawarkan kepada konsumen. Strategi 
pemasaran menjadi hal penting yang harus dilakukan perusahaan untuk 
mewujudkan tingkat kepuasan konsumen yang maksimal, selain itu juga untuk 
mempertahankan konsumen agar tidak berpinah ke perusahaan jasa 
transportasi lain. Di dalam perusahaan jasa transportasi masyarakat mengenal 
ada tiga jenis transportasi, yaitu : transportasi darat, transportasi laut dan 
transportasi udara. 
Semakin berkembangnya jumlah penduduk dan semakin besarnya 
minat masyarakat menggunakan jasa transportasi darat khususnya jasa 
transportasi untuk melakukan pariwisata atau bepergian ke berbagai daerah, 
menyebabkan semakin banyak para pengusaha baru yang melirik peluang 
bisnis dalam bidang jasa transportasi  dalam bentuk perusahaan outobus yang 
selanjutnya disebut PO dan berbagai macam perusahan rental mobil. Hal ini 
diikuti pula dengan perkembangan usaha dalam bentuk jasa transportasi 
khususnya perusahaan rental  mobil yang semakin pesat, ini dibuktikan 
dengan semakin banyaknya jumlah bus maupun mini bus pariwisata yang 
singgah di objek daerah tujuan wisata dan semakin banyak PO dan usaha 
rental mobil baru yang bermunculan sehingga menyebabkan persaingan antar 
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perusahan transportasi darat semakin ketat dalam melayani Antar Kota Dalam 
Propinsi (AKDP), Antar Kota Antar Propinsi (AKAP), dan Pariwisata. 
Di daerah Purwokerto tepatnya di Jl. Letkol Isdiman No. 8 Purwokerto 
terdapat perusahaan travel, dengan nama Tri Kusuma Travel merupakan 
kantor pusat. Berdiri sejak tahun 1988 bergerak dalam bidang barang dan jasa. 
Tri Kusuma Travel merupakan travel yang pertama yang ada di purwokerto. 
Tri Kusuma Travel memiliki tiga kantor cabang yakni di Semarang, 
Yogyakarta, dan Solo, dan memeliki beberapa agen yang ada di bawah kantor 
pusat maupun kantor cabang. Beberapa keunggulan yang dimiliki seperti 
melayani konsumen 24 jam dan memiliki sejumlah rute yang cukup lengkap 
di Jawa Tengah seperti, Purwokerto, Semarang, Solo, Salatiga, Jakarta dan 
Yogyakarta.  Walaupun armada Tri Kusuma Travel tergolong tidak baru yaitu 
menggunakan armada L300, Hiace dan ELF tetapi Tri Kusuma Travel sudah 
memiliki nama dimata konsumen. Tri Kusuma Travel sebagai salah satu 
media transportasi yang banyak dipilih masyarakat harus benar-benar 
menyadari akan pentingnya pelayanan terhadap penumpang yang bertumpu 
pada sumber daya manusia.  
Dari hasil observasi penulis pada bulan Maret, setrategi pemasaran 
yang diterapkan di Tri Kusuma Travel lebih menekankan pada pelayanan 
produk, artinya bahwa Tri Kusuma Travel memberikan fasilitas yang lebih 
dibandingkan dengan perusahaan lain. Diantaranya, dalam 8 tahun sekali Tri 
Kusuma Travel memperbaharui unit armada yang digunakan dalam melayani 
konsumen dengan tujuan meminimalisir adanya kerusakan dijalan yang 
mengakibatkan kekecewaan konsumen pada perusahaan. Selain 
memperbaharui unit armadanya, Tri Kusuma Travel melakukan pelatihan 
terhadap para supir mereka untuk menunjang kinerja karyawan dalam bekerja 
untuk melayani konsumen. Tri Kusuma Travel juga menawarkan bonus dan 
promo, bonus 1 tiket diberikan bagi konsumen yang telah membeli tiket 10 
kali dalam satu tahun, sedangkan promo yakni dengan memberikan potongan 
harga kepada konsumen yang masih bersetatus pelajar. Adapun program 




melalui media cetak seperti koran dan media sosial, Tri Kusuma Travel juga 
menawarkan jasa secara langsung dengan door to door, mengantarkan 
penumpang sampai di alamat tujuan hanya dengan menghubungi nomer 
telepon di setiap kota keberangkatan, serta beberapa pemasaran lain yang 
menarik yang memberikan kepuasan pada konsumen.  
Tri Kusuma Travel juga menerapkan strategi agar jumlah konsumen 
meningkat dalam hal ini strategi yang dilakukan Tri Kusuma Travel adalah 
mengembangkan strategi yang ada dan dalam bidang pelayanan diantaranya 
palayanan unit, pengemudi, operator di mana ketiga hal tersebut berusaha  
memberikan pelayanan yang terbaik untuk konsumen selama 24 jam. 
 
Table 1. 
Jumlah Peningkatan Konsumen Tri Kusuma Travel 
Priode September 2017 sampai dengan Januari 2018 
 
Sumber Data :  Tri Kusuma Travel, diperoleh tanggal 20 Maret 2018 
 
Dari data di atas menunjukan bahwa dari bulan September 2017 
sampai bulan Januari 2018 mengalami peningkatan jumlah konsumen. Strategi 
pemasaran yang baik yaitu dapat membuat konsumen mengerti dan 
memamahami apa saja keunggulan dari sebuah produk yang ditawarkan 
perusahaan kepada konsumen, sehingga konsumen dapat menyesuaikan 






















Persentasi Laba atau Omset Tri Kusuma Travel Purwokerto Priode 
 2014-2017. 
 
Sumber Data : Tri Kusuma Travel, diperoleh tanggal 25 April  2018 
Dari data di atas menunjukan bahwa omset yang diperoleh Tri Kusuma 
Travel dari tahun 2014-2017 meningkat 5%-10%. Pada tahun 2014 omset naik 
10%, pada tahun 2015 Omset naik 7 %, pada tahun 2016 naik 8%. 
Dari latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk mengetahui 
lebih tepat strategi pemasaran apa yang dilakukan oleh Tri Kusuma Travel 
Purwokerto penelitian yang nantinya dituliskan dalam skripsi yang berjudul 
Strategi Pemasaran Perusahaan Jasa Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen 
(Studi Kasus di Tri Kusuma Travel Purwokerto). 
 
B. Definisi Operasional 
Untuk mempermudah penafsiran dan pengertian serta memperoleh 
gambaran yang jelas tentang judul yang diangkat, maka ada beberapa istilah 
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yang perlu dijelaskan supaya tidak terjadi kerancuan dalam memahami 
permasalahan yang akan dibahas. 
Adapun istilah-istilah yang perlu dijelaskan adalah sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran  
Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia (stratos = 
militer, dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi 
seorang jendral.
8
Adapun menurut para ilmuan strategi yaitu sebuah konsep 
yang perlu dipahami dan diterapkan oleh setiap enterpreneur maupun 
setiap manajer, dalam segala macam bidang usaha. Strategi juga 
merupakan suatu keputusan, tentang tujuan-tujuan apa yang akan 
diupayakan pencapaiannya, tindakan-tindakan apa yang perlu dilakukan, 
dan bagaimana cara memanfaatkan sumber-sumber daya guna mencapai 
tujuan-tujuan tersebut.
9
 Pendapat lain strategi adalah proses untuk 
mencapai suatu tujuan dan berorientasi pada suatu persaingan guna 
mencapai sasaran yang tepat.
10
 
Pemasaran adalah kegiatan meneliti kebutuhan dan keinginan 
konsumen (search), menghasilkan barang dan jasa sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen (product), menentukan tingkat harga 
(price), mempromosikannya agar produk dikenal konsumen (promotion), 
dan mendistribusikan produk ke tempat konsumen (place).  
Pemasaran menurut American Marketing Association (AMA) 
adalah proses perencanaan dan penerapan konsepsi, penetapan harga, dan 
distribusi barang, jasa, dan ide untuk mewujudkan pertukaran yang 
memenuhi tujuan individu atau organisasi. 
Kotler dan Lane menyatakan pemasaran adalah suatu proses sosial 
yang didalamnya terdapat individu dan kelompok yang mendapatkan apa 
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, 
dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. 
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Namun dalam prinsip syariah, kegiatan pemasaran ini harus 
dilandasi oleh semangat ibadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, 
berusaha semaksimal mungkin dengan tujuan untuk kesejahteraan 
bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri.  
Sedangkan strategi pemasaran menurut Tull dan Kahle adalah 
sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan 
perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran 
yang digunakan untuk melayani pasar sasaran. 
Dari pengertian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi 
pemasaran adalah memanfaatkan sumber daya yang ada untuk mencapai 
suatu tujuan perusahaan untuk melayani konsumen. 
2. Perusahaan Jasa 
Menurut Kotler dan Lane, mendefinisikan perusahaan jasa sebagai 
setiap tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak 
kepada pihak lain yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud 




Menurut Sri Handayani konsumen (sebagai alih bahasa dari 
consumen), secara harfiah berarti" seseorang yang membeli barang atau 
menggunakan jasa''; atau ''seseorang atau sesuatu perusahaan yang 
membeli barang tertentu atau menggunakan jasa tertentu'' juga ''sesuatu 
atau seseorang yang menggunakan suatu persediakan atau sejumlah 
barang", ada pula yang memberikan arti lain yaitu konsumen adalah 




Jadi, yang dimaksud dengan strategi pemasaran perusahaan jasa 
dalam penelitian ini adalah suatu rencana untuk mencapai tujuan dari 
perusahaan Tri Kusuma Travel Purwokerto dengan cara mengembangkan 
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keunggulan dalam meningkatkan jumlah konsumen dan program 
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran. 
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka 
penulis tertarik untuk meneliti dan mengkaji lebih dalam tentang strategi 
pemasaran dalam meningkatkan jumlah konsumen di Tri Kusuma Travel 
Purwokerto. Mengingat luasnya permasalahn dalam strategi pemasran maka 
penulis membatasi permasalahan yang akan diteliti dengan perumusan 
masalahnya yaitu bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Tri Kusuma 
Travel Purwokerto dalam meningkatkan jumlah konsumen ? 
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ialah pernyataan mengenai apa yang hendak 
penulis capai. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana 
strategi pemasaran yang dilakukan oleh Tri Kusuma Travel Purwokerto 
dalam meningkatkan jumlah konsumen . 
2. Manfaat Penelitian 
a. Teoritis  
Sebagai salah satu sumbangan bagi pengembangan teoritis 
terutama terhadap kajian yang berhubungan dengan masalah strategi 
pemasaran perusahaan jasa dalam meningkatkan jumlah konsumen di 
Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
b. Praktis 
Secara praktik dapat bermanfaat bagi : 
1) Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
Sebagai informasi dan pertimbangan dalam pengambilan 
keputusan serta penetapan kebijakan demi kemajuan perkembangan 






Konsumen dapat melihat kualitas dari Tri Kusuma Travel 
Purwokerto sehingga membantu konsumen untuk menentukan yang 
tebaik. 
3) Pemerintah 
Adanya Tri Kusuma Travel dapat meringankan tugas dari 
pemerintah untuk program mengatasi pengangguran, karena berkat 
adanya Tri Kusuma Travel  tersebut dapat menjadikan peluang 
pekerjaan dan dapat meningkatkan ekonomi. Dapat menambah 
wacana dan pengetahuan bagi Tri Kusuma Travel Purwokerto  
khususnya dan pembaca ataupun masayarakat pada umumnya 
tentang bagaimana strategi pemasaran perusahaan jasa dalam 
meningkatkan jumlah konsumen. 
 
E. Kajian Pustaka 
Dalam dunia bisnis setiap perusahaan mempunyai cara pandang, pola-
pola dan rumusan-rumusan masing-masing yang ditujukan untuk mencapai 
tujuan perusahaan. Banyak perusahaan yang menentukan rumusan dengan 
sejumlah aturan baru yang terus berubah sebagia respon dari kondisi internal 
dan eksternal usahanya.Kim dan Mauborgne (2005) mengatakan, “penelitian 
kami menegaskan bahwa tidak ada perusahaan yang selalu unggul, 
sebagaimana tidak ada industri yang unggul.”Pernyataan tersebut 
membuktikan bahwa tidak ada perusahaan yang mampu mempertahankan pola 
pikir atau setrategi yang digunakan secara terus menerus. Oleh sebab itu, 
maka perlu adanya strategi–setrategi untuk menciptakan kondisi paling 
menguntungkan untuk menjual produk. Sebagai pendukung kesuksesan 
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Dari uraian di atas dapat diambil kesimpulan bahwa pentingnya 
strategi pemasaran dalam suatu perusahaan untuk menarik minat beli  
konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Dan dalam beberapa buku juga 
menjelaskan bahwa pentingnya strategi baik setrtegi pemasaran, produksi 
dalam suatu usaha atau bisnis untuk lebih meningkatkan usahanya. 
Dalam bukunya A market-Driven corporate setrategy menjelaskan 
bahwa strategi adalah konsep multi dimensi yang mencakup semua aktivitas 
penting dalam sebuah lembaga bisnis.  Strategi harus dapat memberikan 
kesatuan, arah,maksud dan tujuan, serta memungkinkan dilakukannya 




Dalam buku “Praktik Bisnis Berbasis Enterpreneurship Panduan 
Memulai dan Mengembangkan Bisnis dengan Mudah dan Sukses” karya 
Eman Suherman, menjelaskan bahwa idelnya bisnis berkembang itu perlu 
dipraktikkan beberapa strategi, diantaranya memenangkan persaingan, 
membentuk jaringan, melaksanakan etika serta kretivitas, dan inovasi yang 
berorientasi pada bisnis besar. 
Bisnis sekarang tidak akan terlepas dari persaingan. Walaupun produk 
tersebut bersifat monopolistik (hanya kita yang memiliki produk tersebut), 
namun hal ini biasanya tidak akan berjalan lama dan akan ada followers (yang 
meniru produk monopolistik tadi) yang otomatis menjadi competitor 
(pesaing). Dalam konteks ini, maka mau tidak mau harus diterapkannya 
strategi untuk memenangkan persaingan.
15
 
Dalam bukunya Suryana, “Kewirausahaan Pedoman Praktis, Kiat dan 
Proses Menuju Sukses” menjelaskan bahwa setelah adanya perencanaan 
usaha, langkah selanjutnya adalah mempelajari dan melatih bagaimana barang 
dan jasa yang dihasilkan itu didistribusikan atau dipasarkan. Sesuai dengan 
definisi pemasaran yaitu kegiatan meneliti kebutuhan dan keinginan 
                                                             
14
 Purwanto, NEW Business Administration Paradigma Baru Pengelolaan bisnis di Era 
Dunia Tanpa Batas(Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2006,) hlm. 181. 
15
 Eman Suherman,  Praktik Bisnis Berbasis Enterpreneurship Panduan Memulai dan 




konsumen, menghasilkan barang dan jasa sesuai dengan kebutuhan dan 
keinginan konsumen, menentukan tingkat harga, mempromosikannya agar 
produk dikenal konsumen, dan didistribusikan produk ke tempat konsumen. 
Dan prinsip pemasaran itu sendiri adalah menciptakan nilai bagi pelanggan, 
keunggulan bersaing dan fokus pemasaran.
16
 
Dalam buku karya Sudrajat Rasyid, Muhammad Nasri dan Sundarini 
yang berjudul “Kewirausahaan Santri (Bimbingan Santri Mandiri)” 
menjelaskan bahwa strategi dalam marketing bertujuan untuk mencari atau 
menciptakan kondisi paling menguntungkan untuk menjual produk. Marketing 
suatu produk perlu dipersiapkan dengan sebaik-baiknya. Dalam hal ini harus 
dipahami tentang rencana, strategi, teknik dan nilai dari sebuah pemasaran, 
guna mencapai hasil yang memuaskan. Dan rencana penjualan menentukan 
arah strategi pemasaran. Karena ketika kita menghasilkan sebuah barang atau 




Fandi Tjiptono dalam bukunya yang berjudul “Strategi 
Pemasaran”memaparkan secara lengkap mengenai strategi produk meliputi 
atribut produk, strategi produk, positioning produk, dan lain-lain.Strategi 
penetapan harga mulai dari peranan harga, metode penetapan harga sampai ke 
strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar. Strategi distribusi 
mencakup distribusi fisik yang salah satu fungsinya adalah transportasi yang 
merupakan fungsi utama dari distribusi fisik, peranan perantara dalam 
pemasaran, peran retailing dan wholesales, serta strategi distribusi berkenaan 
dengan penentuan dan manajemen saluran distribusi yang dipergunakan oleh 




Dalam menghadapi pasar sasarannya perusahaan memiliki seperangkat 
alat-alat pemasaran yang sangat berperan untuk memperoleh dampak 
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maksimum terhadap pasar. Alat-alat pemasaran tersebut terangkum dalam 
bauran pemasaran perusahaan. Bauran pemasaran adalah seperangkat alat 
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya 
dalam pasar sasaran.
19
 Alat pemasaran itu dapat dikelompokan menjadi empat 
kelompok variabel yang dikenal sebagai 4P yaitu product,  price, place, dan 
promotion. Keempat variabel tersebut dapat dikombinasikan dan saling 
berkaitan satu sama lain sehingga keputusan di satu bagian akan 
mempengaruhi tindakan di bagian lain, sebagaimana halnya konsep sistem. 
Selain penelusuran terhadap buku, peneliti juga memaparkan beberapa 
jurnal terdahulu yang sealur dengan tema kajian penelitian ini.Berikut 
beberapa hasil penelusuran tentang jurnal yang berkaitan dengan tema 
penelitian ini. 
Pertama,Jurnal Media Prestasi Vol. XVIII No.2 Desember 2016 /ISSN 
1979–9225 yang berjudul “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap 
Peningkatan Jumlah Pengunjung Obyek Wisata di Kabupaten Ngawi”.Tujuan 
dari penelitian tersebut adalah untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran 
dalam upaya peningkatan jumlahpengunjung obyek wisata di kabupaten 
Ngawi.Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa variabel produk tidak 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan pengunjung obyek 
wisata.Variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap pengunjung 
obyek wisata.Variabel promosi tidak berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap peningkatan pengunjung obyek wisata.Variabel tempat distribusi 




Kedua, Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen Volume 6, Nomor 7, Juli 
2017 yang berjudul “Strategi Pemasaran Bisnis Travel Dalam  Meningkatkan 
Jumlah Konsumen”. Tujuan dari penelitian tersebut adalah untuk mengetahui 
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strategi pemasaran bisnis travel PT Roda Ekspress Mandiri dalam 
meningkatkan jumlah konsumen.Hasil penelitian menunjukkan mulai sejak 
berdirinya pada tahun 2009 sampai saat ini mengalami peningkatan yang 
cukup signifikan dari tahun ke tahun dan mampu menjadi salah satu usaha 
bisnis travel yang kokoh dan mampu bersaing dengan perusahaan-perusahaan 
travel yang ada dan baru. ini menunjukkan bahwa, PT. Roda Express Sukses 
Mandiri dalam meningkatkan jumlah konsumennya menggunakan strategi 
pemasaran yang ditekankan pada persaingan harga, jenis produk, dan sistem 
pelayanan yang diberikan. dari sisi pelayanan menyediakan pelayanan 24 jam 
pemesanan tiket secara online maupun secara manual serta pelayanan yang 
tetap tersedia saat hari  libur nasional maupun libur hari raya,  juga 
mengadakan promo-promo menarik yang dapat menguntungkan konsumen.
21
 
Ketiga, Jurnal Ilmiah Cano Ekonomos Vol.3 No.1 Januari 2015, yang 
berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi 
Pada S-Mart Swalayan Pasir Pengaraian)”.Tujuan dari penelitian tersebut 
adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh S-Mart 
Swalayan dalam meningkatkan volume penjualan.Berdasarkan analisis yang 
dilakukan bahwa swalayan S-mart memiliki strategi-strategi dalam 
meningkatkan volume penjualan yaitu : Strategi Produk : strategi yang 
digunakan dengan Melengkapi segala jenis macam produk. Strategi Harga : 
Memberikan harga yang murah dengan memperkecil tingkat keuntungan suatu 
barang. Strategi Ditribusi (Promosi) : Membuat media informasi tentang 
produk promo-promo undian berhadiah seperti spanduk, baliho, melalui radio 
dll Strategi Tempat : Memberikan pelayanan yang baik seperti penyusunan 
yang rapi pada rak barang, memperindah bentuk bangunan. Berdasarkan dari 
analisis internal dan eksternal beserta diagram cartesius yang dilakukan di 
perusahaan swalayan S-mart maka dapat diperoleh bahwa swalayan S-mart 
pasir pengaraian saat ini berada pada strategi Growth (perkembangan). 
Dimana keputusan yang yang akan diambil yaitu mengembangkan 
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perusahaannya dengan cara meningkatkatkan kualitas dan kelengkapan produk 
dan memperbanyak segala bentuk promosi.
22
 
Keempat, Jurnal Pendidikan Ekonomi: Jurnal Ilmiah Ilmu Pendidikan, 
Ilmu Ekonomi, dan Ilmu Sosial ISSN 1907-9990 E-ISSN 2548-7175 Volume 
11 Nomor 1, 2017 yang berjudul “Strategi Bauran Pemasaran UD. Tropical 
Batik Dusun Klontang Desa Gendoh Kecamatan Sempu Kabupaten 
Banyuwangi”.Tujuan penelitian tersebut adalah untuk mengetahui strategi 
bauran pemasaran yang digunakan oleh UD.Tropical Batik.Hasil penelitian 
tersebut menyatakan bahwa, Perusahaan ini menggunakan strategi bauran 
pemasaran atau lebih dikenal dengan istilah Marketing Mix.Bauran pemasaran 




Kelima,Jurnal Administrasi Bisnis Vol. 29 No.1 Desember 2015 yang 
berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 
UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo)”.Tujuan penelitian tersebut adalah 
untuk mendapat gambaran mengenai strategi pemasaran untuk meningkatkan 
daya saing, dan untuk mengetahui seberapa efektif pelaksanaan strategi 
pemasaran yang telah dilakukan. Hasil dari analisis efektifitas strategi 
pemasaran menunjukkan adanya peningkatan total penjualan dari tahun ke 
tahun dan dijadikan sebagai acuan efektifitas strategi pemasaran dalam 
persaingan antar perusahaan batik.
24
 
Keenam,Jurnal Ilimah dan Manajemen yang berjudul “Strategi 
Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Perumahan di Green River City 
Bekasi (Studi Kasus di PT. Artha Bangun Pratama)”.Tujuan dari penelitian 
tersebut adalah untuk mengetahui variabel-variabel yang merupakan kekuatan, 
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kelemahan, peluang, dan ancaman, serta untuk mengetahui posisi bisnisnya 
pada matriks IE.Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel-variabel yang 
menjadi kekuatan adalah lokasi terletak dekat dengan statsiun dan pusat kota, 
kelengkapan fasilitas, penyesuaian harga, intensitas promosi, kualitas 
pelayanan dan kompetensi karyawan, tingkat inflasi dan nilai tukar rupiah 
terhadap dolar Amerika stabil, perkembangan teknologi informasi, dan 
pelestarian terhadap sumber daya alam di lingkungan sekitar perumahan, 




Ketujuh, Jurnal Kajian Manajemen Bisnis Volume 2, Nomor 1, Maret 
2013 yang berjudul “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Usaha Kecil 
Menengah Berbasis Industri Kreatif Melalui ICT”. Tujuan penelitian tersebut 
untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran melalui ICT (Information 
and Communication Technology) yang telah dilakukan dan Apakah ICT 
berperan dalam meningkatkan penjualan.Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
IndustriRoti Hailcakemelaksanakan semua aktivitas produksi dan promosi di 
rumah sambil tetap dapat mengerjakan aktifitas sebagai ibu rumah tangga di 
rumah.Strategi pemasaran yang dilakukan Industri Roti Hailcake adalah 
memanfaatkan ICT dengan membuat jejaring sosial seperti Facebook dan 
Twitter tetapi belum maksimal memanfaatkan blog.ICT berperan positif dalam 




Kedelapan,Jurnal IPTA Vol. 3 No. 2, 2015yang berjudul “Strategi 
Pemasaran Paket Wisata PT. Ubs Tour and Travel di Denpasar Bali”.Tujuan 
dari penelitian ini untuk mengetahui strategi pemasaran dari PT. UBS Tour 
and Travel dan menganalisis lingkungan pemasaran serta membuat strategi 
dan program pemasaran yang dapat diterapkan di perusahaan tersebut.Hasil 
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dari penelitian ini adalah berdasarkan hasil analisis skala likert yang dilakukan 
terhadap lingkungan internal dan eksternal pada PT. UBS Tour and Travel dan 
dipadukan dengan analisis SWOT didapat suatu strategi pemasaran yang dapat 
diterapkan PT. UBS Tour and Travelyaitu strategi penciptaan dan 
pengembangan produk wisata, strategi peningkatan promosi, strategi 
peningkatan sumber daya manusia, strategi pengembangan segmentasi pasar, 
strategi peningkatan produk dan jasa.
27
 
Kesembilan, Jurnal Widya Teknika Vol.20 No.1, Maret 2012 yang 
berjudul “Penerapan Strategi Pemasaran Marketing Mix (Studi Kasus pada 
PT. Batik Danar Hadi)”.Tujuan dari penlitian tersebut untuk mengetahui 
setrategi pemasaran yang diterapkan PT. Batik Danar Hadi.Hasil penelitian 
tersebut menyatakan bahwa PT. Batik Danar Hadi dalam pelaksanaan 
pemasarannya menggunakan strategi marketing mix (bauran pemasaran) yaitu 




Kesepuluh,Jurnal Penelitian Ilmu Pemerintahan yang berjudul“Strategi 
Pemasaran Pariwisata Kabupaten Jepara”.Tujuan dari penelitian tersebut 
adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan pariwisata 
kabupaten Jepara.Hasil penelitian menemukan bahwa Strategi pemasaran yang 
dilakukan meliputi keunggulan yang ada, dampak terhadap perekonomian 
masyarakat, kerjasama pemerintah dengan swasta serta melaksanakan festival 
tahunan di lokasi wisata sebagai ajang prmosi.Hambatan yang ditemukan 
dalam pemasaran pariwisata meliputi terbatasnya sarana dan prasarana 
penunjang serta kurangnya ajang promosi yang dapat mendongkrak pariwisata 
di Kabupaten Jepara. Berdasarkan hasil di atas maka dapat disimpulkan bahwa 
strategi pemasaran pariwisata di Kabupaten Jepara meliputi harga, kerja sama 
dengan pihak swasta dan festival tahunan sebagai ajang promosi.
29
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Skripsi tentang strategi pemasaran bukan yang pertama melainkan 
telah ada penelitian yang mengkaji tentang strategi pemasaran di berbagai 
perusahaan. Oleh karena itu penulis mempelajari hasil penelitian yang ada 
kaitannya dengan judul skripsi sebagai bahan rujukan. Sekaligus untuk 
menemukan aspek perbedaan antara penelitian yang telah ada dengan skripsi 
ini, beberapa penelitian tersebut antara lain : 
Skripsi saudari Diani Maesyaroh, yang berjudul “Strategi Pemasaran 
dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Pembiayaan di BPRS Bumi 
Artha Sampang Kantor Cabang Purwokerto”.Dalam penelitian saudari Diani 
Maesyaroh mempunyai peresamaan dalam penelitian yang penulis lakukan 
yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran.Akan tetapi 
mempunyai perbedaan pada tempat penelitian, saudari Diani Maesyaroh di 
BPRS Bumi Artha Sampang Kantor Cabang Purwokerto, sedangkan penulis 
melakukan penelitian di perusahaan Tri Kusuma TravelPurwokerto. 
Skripsi saudara Afriadi Muflikhul Athfal, yang berjudul “Strategi 
Marketing dalam Meningkatkan Volume Penjualan Prespektif Etika Bisnis 
islam (Studi Kasus di PT Lestari Jaya Kebasen Banyumas)”.Dalam penelitian 
saudara Afruadi mempunyai persamaan dengan penelitian yang penulis 
lakukan yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran.Akan tetapi 
mempunyai perbedaan pada tempat penelitian, saudara Afriadi di PT Lestari 
Jaya Kebasen Banyumas, sedangkan penulis melakukan penelitian di 
perusahaan jasa Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
Skripsi saudari Arin Anjani, yang berjudul “Analisis Strategi 
Pemasaran Produk Indhome PT Telkom kandatel Bantul”.Dalam penelitian 
saudari Arin Anjanimempunyai persamaan dengan penelitian yang penulis 
lakukan yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran.Akan tetapi 
mempunyai perbedaan pada tempat penelitian, saudari Arin di PT Telkom 
Kandatel Bantul, sedangkan penulis melakukan penelitian di perusahaan jasa 
Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
Skripsi saudari Dani Ratna Sari, yang berjudul “Strategi Pemasaran 




Marga Satwa Serulingmas Banjarnegara Jawa tengah )”.Dalam penelitian 
saudari Dani mempunya persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan 
yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran. Akan tetapi 
mempunyai perbedaan pada tempat penelitian, saudari Dani melakukan 
penelitian di Taman Rekreasi Marga Satwa serulingmas Banjarnegara Jawa 
Tengah, sedangkan penulis melakukan penelitian di perusahaan jasa Tri 
Kusuma Travel Purwokerto. 
Skripsi saudari Suwarni, yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk 
Batik Hadipriyanto Prespektif Ekonomi islam (studi kasus di Galeri Batik 
Hadipriyanto Banyumas)”.Dalam penelitian saudari Suwarni mempunyai 
persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan yaitu sama-sama 
membahas tentang strategi pemasaran.Akan tetapi mempunyai perbedaan pada 
tempat penelitian, saudari Suwarni di Galeri Batik Hadipriyanto Banyumas, 
sedangkan penulis melakuakn penelitian di perusahaan jasa Tri Kusuma 
Travel Purwokerto. 
Skripsi saudari Pailin Pitriani, yang berjudul “Strategi Pemasaran 
Industri Sepatu Prespektif Ekonomi Islam (Studi Kasus Di Home Industry 
Wage’s Production BukatejaPurbalingga)”.Dalam penelitian saudari Pailin 
mempunyai persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan yaitu sama-
sama membahas tentang strategi pemasaran. Akan tetapi  mempunyai 
perbedaan pada tempat penelitian, saudari Suwarni di Home Industry Wage’s 
Production Bukateja Purbalingga, sedangkan penulis melakukan penelitian di 
perusahaan jasa Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
Skripsi saudari Rani Lusiyanti, yang berjudul “strategi Pemasaran 
Produk Jenang Prespektif Syariah Marketing (Studi kasus di UD. Alfi Berkah 
Maos, Cilacap, Jawa tengah)”. Dalam penelitian saudari Rani mempunyai 
persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan yaitu sama-sama 
membahas tentang strategi pemasaran. Akan tetapi mempunyai perbedaan 
pada tempat penelitian, saudari Rani di UD. Alfi Berkah Maos, Cilacap Jawa 
Tengah, sedangkan penulis melakukan penelitian di Perusahaan jasa Tri 




Skripsi saudari Putri Bintang Romadhona, yang berjudul“Strategi 
Pemasran Produk Genteng (Studi Kasus di desa Pancasan, Ajibarang, 
Banyumas, Jawa Tengah)”.Dalam penelitian saudari Putri mempunyai 
persamaan dengan penelitian yang penulis lakukan yaitu sama-sama 
membahas tentang strategi pemasaran. Akan tetapi mempunyai perbedaan 
pada tempat penelitian, saudari Putri di desa Pancasan, Ajibarang, Banyumas, 
Jawa Tengah, sedangkan penulis melakukan penelitian di perusahaan jasa Tri 
Kusuma Travel Purwokerto. 
Skripsi saudari Lery Resdianingsih Utami yang berjudul, “Strategi 
Pemasaran The Tong Tji dengan Konsep TEA BAR ditinjau dari Prespektif 
Ekonomi Islam (Studi Kasus di Food Court Moro dan Rita Bunto’s di 
Purwokerto)”. Dalam penelitian saudari Lery mempunyai persamaan dengan 
penelitian yang penulis lakukan yaitu sama-sama membahas tentang strategi 
pemasaran. Akan tetapi mempunyai perbedaan pada tempat penelitian, saudari 
Reli di Moro dan Rita Bunto’s Purwokerto, sedangkan penulis di perusahaan 
jasa Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
Berdasarkan hasil penelitian dan buku yang relevan diatas, dapat 
disimpulakan bahwa ada persamaan terhadap penelitian ini yaitu sama-sama 
membahas tentang strategi pemasaran. Adapun perbedaannya bahwa 
penelitian ini lebih fokus pada strategi pemasarn perusahaan jasa dalam 




Skripsi saudari Afriyanti yang berjudul, “Strategi Pemasaran Paving 
Block Prespektif Ekonomi Islam di UD.Surya Tegel Cilongok”.Dalam 
penelitian saudari Afriyanti mempunyai persamaan dengan penelitian yang 
penulis lakukan yaitu sama-sama membahas tentang strategi pemasaran.Akan 
tetapi mempunyai perbedaan pada tempat penelitian, saudari Afriyanti di UD. 
Surya Tegel Cilongok Banyumas, sedangkan penulis di perusahaan jasa Tri 
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 Diani Maesyaroh, Jurnal, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 
Produk Pembiayaan Di BPRS Bumi Artha Sampang Kantor Cabang Purwokerto”, IAIN 
Purwokerto, 2016. 
31
 Afriadi Muflikhul Athfal, Jurnal, Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Volume 
Penjualan Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus pada PT. Lestrari Jaya Kebasan Banyumas), 
IAIN Purwokerto, 2016. 
No Judul Hasil Penelitian Perbedaan 













Hasil penelitian ini menunjukan 
bahwa produk pembiayaan di 
BPRS BAS terdiri dari tiga jenis 
yaitu piutang muraba’hah, 
pembiayaanmudha’rabah dan 
pembiayaan musya’rakah. 
Muraba’hah merupakan produk  
unggulan karena  mudah  dalam 
mengaplikasikannya.Strategi 
pemasaran  dalam meningkatkan  
jumlah nasabah produk 
pembiayaan  diantaranya dengan  




simbol keagamaan  
berupa stiker “Adil, Amanah dan  




1. Fokus penelitian 
ini pada jenis 
pembiayaan 
perbankan. 
2.  pada lokasi  








Bisnis Islam (Studi 









1. Aspek produk adalah dengan 
cara selalu menjaga mutu dan 
standar kualitas produk, 
menunjukan izin resmi pada 
produk, dan inovasi produk; 
2. Aspek harga adalah dengan 
memberikan harga yang 
terjangkau,menerima 
pembayaran tempo, dan  
pembayaran giro; 
3. Aspek distribusi adalah 
dengan adanya outlet- outlet 
yang tersebar diberbagai daerah, 
Perbedaan:  
Pada lokasi 
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 Arin Anjani, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Indihome PT. Telkom Kandatel 
Bantul”, Jurnal ilmiah Tugas Akhir Manajemen Pemasaran, Mei, 2012, 
terdapat pos-pos distribusi atau 
gudang yang tersebar;  
4. Aspek promosi adalah dengan 
cara diskon dan potongan harga, 
penungkaran bungkus rokok, 
bonus pada produk tertentu, 
pemberian hadiah. 
3. Analisis Strategi 
Pemasaran Produk 
Indihome  





Arin Anjani, 2015. 
1. Membidik segmentasi pasar  
untuk kalangan  menengah ke 
atas  untuk masyarakat  Bantul, 
Wates, dan  Wonosari.  
2. Produk indihome yang di 
bundling triple play ini 
ditawarkan dengan paket 
Indihome FTTH dan indihome 
non FTTH (untuk yang belum 
terlayani fiber).  
3. Harga yang  ditawarkan  
tergantung dari pilihan 
kebutuhan pelanggandengan  
harga itu pelanggan akan 
membayar lebihmurah dari apa 
yang di dapatkan dengan bundled 
product Indihome terbaru dari 
Telkom namun 
pelangganakanmembayar lebih 
mahal kalau tidak menggunakan 
denganmaksimal.  
4. Untuk promosi produk 
indihome lebih banyak 
melakukan secara personal 
selling dengan door to door, juga 
promosi personal selling secara 
person to person dengan  
memperkenalkan produk 
indihome kepada masyarakat  
yang diikuti seluruh  karyawan 
TelkomKandatelBantul  
diterjunkan langsung ke 
lapangan promosi ini dikenal 
dengan gempar(gerakan massal 
pemasaran)  
5. Untuk berlangganan Indihome 
Perbedaan: 
Pada lokasi dan 
tempat penelitian 
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 Dian Ratna Sari,StrategiPemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen, IAIN 
Purwokerto, 2016. 
34
 Suwarni, Strategi Pemasaran Produk Batik Hadipriyanto Prespektif Ekonomi islam 
(studi kasus di Galeri Batik Hadipriyanto Banyumas, IAIN Purwokerto, 2015. 
dapat mendatangi langsung ke 
Plasa Telkom Kandatel Bantul, 
barang akan sampai ke 
konsumen langsung dari teknisi 
yang melakukan pemasangan. 
6. Dalam pelayanan yang ramah 
kepada pelanggan serta proses 
yang cepat terhadap pelanggan 
baru hal ini akan menjadipenting 
karena pelanggan akan merasa 
puas dengan pelayanan PT 
Telkom Kandatel Bantul. 
Bangunan fisik serta fasilitas 
yang nyamanakan menjadikan 
pelanggan indihomeselalu 
loyalterhadapproduk indihome 
dari PT Telkom Kandatel Bantul. 
4. Strategi Pemasaran 
dalam meningkatkan 
jumlah Wisatawan 








Dani Ratna Sari, 
2016. 
Dalam meningkatkan jumlah 
konsumaen Taman Rekreasi 
Marga Satwa Serulingmas 
Banjanegara Jawa Tengah, lebih 
menekankan pada pelayanan 
sehingga para wisata merasakan 
kepuasan. 
Promosi yang dilakukan oleh 
Taman Rekreasi Marga Satwa 
Serulingmas Banjarnegara denga 
cara diskon dan potngan harga. 
Perbedaan: 
Pada lokasi dan 
tempat penelitian 
serta teori yang 
digunakan. 












Strategi yang dilakukan oleh 
galeri batik hadipriyanto yaitu 
berusaha terus meningkatkan 
pelayanan, fasilitas untuk 
konsumen. Dari prespektif 
ekonomi Islam strategi 
Pemasarannya meliputi Produk 
berkualitas, harga professional, 
tempat bersih dan nyaman, 
promosi yang dilakukan tidak 
membohongi konsumen, 
pelayanan yang ramah sesuai 
dengan prinsip ekonomi Islam 
Pebedaan: Pada 
tempat penelitian. 
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 Pailin Pitriani, Strategi Pemasaran Industri Sepatu Prespektif Ekonomi Islam (Studi 
Kasus Di Home Industry Wage’s Production Bukateja Purbalingga), IAIN Purwokerto, 2015. 
36
 Rani Lusiyanti, Strategi Pemasaran Produk Jenang Prespektif Syariah Marketing (Studi 
kasus di UD.Alfi Berkah Maos, Cilacap, Jawa Tengah), IAIN Purwokerto, 2016. 
37
 Putri Bintang Romadhona, Strategi Pemasran Produk Genteng (Studi Kasus di desa 
Pancasan, Ajibarang, Banyumas, Jawa Tengah),IAIN Purwokerto, 2016. 
Industri Sepatu 
Prespektif Ekonomi 








Pailin Pitriani, 2015 
dilakukan oleh HomeIndustry 
Wage’s production sudah sesuai 
dengan Islam karena kualitas 
produk yang ditawarkan kepada 
konsumen benar-benar 
berkualitas dan memberi yang 
terbaik, menetapkan harga yang 
terjangkau adil dan wajar. 
tempat penelitian. 











Rani Lusiyanti, 2016. 
Dalam menentapkan harga sesuai 
dengan harga pasaran dengan 
tetap memperhatikan kualitas 
produk, kebershan produk dan 
tingkat kehalaln produk. 
Pebedaan: Pada 
tempat penelitian. 
8. Strategi Pemasran 
Produk Genteng 









Berdasarkan analisis SWOT 
Home Industry Genteng masih 
mempunyai kekuatan internal 
untuk menghadapi berbagai 
ancaman yang ada agar bisa 
meningkatkan volume penjualan. 
Pebedaan: Pada 
tempat penelitian. 
9. Strategi Pemasaran 
The Tong Tji dengan 
Konsep TEA BAR 
ditinjau dari 
Prespektif Ekonomi 
Islam (Studi Kasus di 
Food Court Moro 
dan Rita Bunto’s di 
Strategi pemasarn yang 
dilakukan PT. Tong Tji melalu 
Tea Bar sesuai dengan ekonomi 
Islam karena kejujuran kualitas 
produk dan penjualan benar-







F. Sistematika Pembahasan 
Penyusun skripsi ini pada halaman awal terdiri dari halaman judul, 
halaman pernyataan keaslian, halaman pengesahan, halaman nota dinas 
pembimbing, abstrak,  motto, persembahan, kata pengantar, pedoman 
translitasi, daftar isi dan daftar table. Pada bagian selanjutnya akan dibahas per 
bab yang terdiri dari lima bab, yaitu: 
Bab pertama berisi pendahuluan. Pada bab pendahuluan akan dibahas 
mengenai latar belakang masalah, definisi oprasional, rumusan masalah, 
tujuan dan manfaat penelitian, kajian pustaka, dan sistematika penyusunan 
skripsi.  
Bab kedua, pembahasan dibagi menjadi beberapa point. Point pertama 
membahas tentang strategi pemasaran  serta segala sesuatu yang berhubungan 
dengan strategi pemasaran. Pada point kedua membahas tentang konsumen 
serta sesuatu yang berhubungan dengan konsumen .  
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 Lery Resdianingsih Utami,  Strategi Pemasaran The Tong Tji dengan Konsep TEA BAR 
ditinjau dari Prespektif Ekonomi Islam (Studi Kasus di Food Court Moro dan Rita Bunto’s di 
Purwokerto), IAIN Purwokerto, 2016. 
39
 Afriyanti, Strategi Pemasaran Paving Block Prespektif Ekonomi Islam di UD.Surya 







10. Strategi Pemasaran 
Paving Block 
Prespektif Ekonomi 






Strategi pemasaran yang 
dilakukan Paving Block  UD. 
Surya Tegel Cilongok sesuai 
dengan konsep Islam 
meliputikualitas produk yang 
dihasilkan memberikan kualitas 
yang bagus, dalam menetapkan 
harga metode yang digunakan 
Cost-Plus Pricing dengan 
menjumlah total biaya ditambah 
keuntungan. Serta kepuasan 
konsumen dilakukan dengan 






Bab ketiga membahas tentang metode penelitian. Dalam bab ini akan 
dibahas mengenai alur pemikiran penelitian, jenis penelitian, sumber data, 
teknik pengumpulan data, teknik pengolahan dan analisis data. Metode dan 
alat ukur yang digunakan penyusun untuk penelitian dan menerjemahkan hasil 
penelitian. 
Bab keempat ada beberapa point yang akan dibahas pada bab ini yakni 
strategi pemasran dalam meningkatkan jumlah konsumen suatu usaha 
sekaligus berisi tentang hasil penelitian . Masing-masing point dibagi menjadi 
dua point. Point pertama membahas gambaran mengenai subjek penelitian dan 
point kedua membahas tentang penerapan strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah konsumen suatu usaha dan peningkatan jumlah 
konsumen melalui analisis deskriptif kualitatif. 
Bab kelima adalah penutup, dalam bab ini akan disajikan kesimpulan 
dan saran yang merupakan rangkaian dari keseluruhan hasil penelitian secara 
singkat. 
Pada bagian akhir penyusun skripsi, disertai dengan daftar pustaka, 










Pada bagian akhir pembahasan skripsi ini penulis akan menyajikan 
beberapa kesimpulan yang diperoleh berdasarkan hasil penulisan yang 
disesuaikan dengan tujuan penulisan dalam skripsi. Penulis juga memberikan 
saran berdasarkan realita yang ada, selain itu saran ini juga sebagai masukan 
untuk Tri Kusuma Travel Purwokerto dengan harapan dapat dijadikan 
sumbangan pemikiran yang perlu dipertimbangkan demi perkembangan dan 
kemajuan Tri Kusuma Travel Purwokerto. 
Strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah konsumen yang 
dilakukan oleh Tri Kusuma Travel yaitu menggunakan aspek strategi produk, 
harga, promosi, distribusi dan pelayanan. Serta strategi alternatif yang lain 
seperti serta strategi alternatif yang lain seperti segmentation, targeting, 
positioning, mempunyai dampak terhadap peningkatan jumlah konsumen. 
Dapat diketahui bahwa jumlah konsumen mengalami peningkatan dari waktu 
ke waktu. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah konsumen yang digunakan oleh Tri Kusuma Travel 
Purwokerto memberikan dampak positif bagi perusahaan. Hal tersebut dapat 
dilihat dari jumlah konsumen yang terjadi pada perusahaan selama kurun 
waktu empat tahun (tahun 2014-2017), sehingga perusahaan dapat 
mempertahankan kelangsungan hidupnya hingga saat ini dan mampu bersaing 
di pasaran. 
Umumnya bila jumlah konsumen yang diperoleh tinggi maka 
keuntungannya akan maksimal. Hal ini menunjukkan bahwa setiap 
perusahaan dituntut untuk bisa meningkatkan jumlah konsumen seoptimal 
mungkin dalam rangka mencari keuntungan yang setinggi-tingginya. 







Strategi pemasaran yang di terapkan Tri Kusuma Travel Purwokerto 
dalam meningkatkan jumlah konsumen, sudah berjalan dengan baik. Dalam 
mencapai tujuan yang optimal sesuai dengan target dan keinginan perusahaan, 
maka penyusun menyumbangkan beberapa saran sebagai bahan pertimbangan 
dan kemajuan lebih lanjut. Adapun saran-saran yang dimaksud diantaranya 
sebagai berikut : 
1. Terus meningkatkan dan memperbaiki strategi pemasaran yang sudah 
dilakukan selama ini dan tetaplah bersaing secara sehat agar bisa terus 
meningkatkan jumlah konsumen dan dapat memenangkan persaingan 
pasar. 
2. Masing-masing elemen yang ada di Tri Kusuma Travel Purwokerto baik 
pusat maupun cabang harus sadar akan tugas dan tanggung jawab. Lebih 
menekankan pada saling mengingatkan antara sesama orang yang bekerja 
sama di Tri Kusuma Travel Purwokerto 
3. Skripsi ini setidaknya dapat dijadikan bahan evaluasi dan pertimbangan 
dalam menentukan kebijakan dan strategi pemasaran Travel Tri Kusuma 
Purwokerto. Selain itu juga dapat meningkatkan pelayanan terhadap 
konsumen dan terus menciptakan produk dan pelayanan yang berkualitas 
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